TOOLS

=  Web analysis per individuazione dei Mercati piu reattivi ai
prodotti dell’Azienda e individuazione di opportunita

Sistema Radar per la definizione delle priorita di Paese
Indicatori di sicurezza

Sistema di gestione commerciale dei mercati

Risk Analysis

Indicatori internazionali di performance

L

CRM system per la gestione dei rapporti

MODALITA’ DI ESECUZIONE DEL SERVIZI ACCESSORI
SERVIZIO
1.Consulenza su dogane, dazi,
EXPORT  MARATHON  PRO- documenti e modalita logistiche;

GRAM viene eseguito in azienda

sia per la FASE 1 che FASE 2. la 2. Tutela di brand e brevetti sui mer-
prima & formativa, mentre la se- cati internazionali; EXPOR I MARA I HON
conda & operativa e vede applica- 3. Adeguamento packaging, grafica,

te tre diverse modalita: strumenti di presentazione e web PROG RAM

1. Consulenza operativa learning

by doing, ['ufficio export ed il A cHj 5| RIVOLGE IL SERVIZIO ; -
consulente eseguono insieme le AI Ien Ia mO |e aZIende per CO rrere
attivita per fare internazionaliz- e PMI che intendono migliorare o = = om = =
zazione; avviare le performance interna- S“I mercatl |nternaZ|Ona II
zionali
. Temporary management, in cui
il consulente & I'export manager; Reti di imprese che vogliono rivol-
gersi ai mercati esteri
3.Manager di Rete, per I'export . .
delle reti d’impresa e consorzi Manager per il perfezionamento
delle competenze

‘x'

Richieda un contatto di approfondimento su
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ASSISTENZA FISCALE
FINANZA

FINANZIAMENT

FINANCE
P
STRATEGY

ANALISI E STRATEGIA CONTRATTI E
DI INGRESSI E TUTELA DI BRAND
PENETRAZIONE MERCAT|

WY,
A zi »

QUALITY

SISTEMI DI QUALITA 4 DOCUMENTAZIONE
PER PAESI OBIETTIVO b, ETICHETTATURE
SPEDIZIONE

Il programma si sviluppa in due fasi (nhon dipendenti tra loro)

FASE 1

Formazione Export Manager

da modulare in base a
esperienze e conoscenze gia
acquisite; se non occorre la
formazione si passa alla Fase 2:

Individuare i Paesi maggior-
mente adeguati all’Azienda
ed ai propri prodotti

Determinare la Mappa dei
Rischi di Paese

Definire la migliore strategia
di ingresso in base ai canali di
mercato ed alla presenza dei
competitor

FASE 2

Affiancamento operativo per lo sviluppo
dei mercati:

Clienti internazionali gia attivi

S OO

Verifica stato dei rapporti

Analisi dei rischi

Definizione del potenziale inespresso
Analisi potenziale dell’area geografica
Programma attivita di incremento della
penetrazione e vendite

Contatti in corso - Prospect - Clienti

¢ Analisi del potenziale commerciale e
. L . Scegliere il partner ideale per finanziario
EXPORT MARATHQN PR(.).GRAM € un servizio di ActlonCon_sgIt per la gestione del mercato o Verifica struttura operativa e area geo-
portare I'azienda sui mercati internazionali aumentando le capacita ed il grafica
potenziale di export. Strumenti rapidi ed efficaci per strutturare un siste- 0 Modificare/adeguare i prodotti o .
in base alla cultura e abitudini ¢ Distributore/Agente/Partner - gestione

ma interno di internazionalizzazione, basato sui principi della strategia
d’'impresa. Affrontare i mercati internazionali con rapidita di risposta e
maggiore sicurezza, un metodo che evita sprechi di risorse e rimane pa- 0 Definire I'offerta competitiva

del Paese obiettivo dell'incontro nel suo mercato - come

muoversi e cosa fare in visita

trimonio dell’azienda.

EXPORT MARATHON PROGRAM ¢ un metodo aggiornato e prevede

sistemi web avanzati e operativita sul campo.

Comunicare i propri vantaggi

Definire il Piano Strategico
generale e di Paese, bussola
per le attivita ed i costi da
affrontare

Individuazione e sviluppo nuovi Paesi e

Partner

0

Strutturare un Radar Paesi per indivi-
duare i mercati adeguati ed a prova di
rischio

Strutturare un radar di merca- ¢ Verificare i prodotti competitor
to per ricevere e analizzare i - : . :
feedback a vantaggio dello Definire e adeguare i propri prodotti
sviluppo delle vendite Agenti - Grossisti - Distributore -
) o ) e-commerce
Le informazioni dal web per il o ;
Corfant controllo della strategia e pre- 0 Individuare e conoscere il Partner -
visione delle vendite come e cosa fare quando si € in visita
info@actionconsult.it Visiti il nostro sito: 0  Gestione vendite: offerte - promozioni -

tel. 085.8964 268

www.actionconsult.it

listini


http://www.bing.com/images/search?q=facebook&view=detailv2&&id=AD4E2F34A0C40F172D9ABE7A9AB2AE887CEA7307&selectedIndex=17&ccid=A3FIMeFH&simid=608032615424724723&thid=OIP.M03714831e14780ee2245c3b3d067a9a2H0
http://www.bing.com/images/search?q=linkedin&view=detailv2&&id=1E558F7031B56248007404CB05B686831881E92C&selectedIndex=1&ccid=2GoCzqQx&simid=608027311150335768&thid=OIP.Md86a02cea4314ad84a6f8562d888dabaH0

